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2002年度においては、まずメーカー・本舗に関する史料調査の面では、戦前のライオンの流通
関係の史料と経営実績に関する史料の調査を継続的に実施した。調査対象となった史料は、①経
営戦略(経営方針)に関する史料、②代理庖への情報発信に関する史料、③流通面の実績に関す
る史料、④代理屈網に関する史料、⑤営業報告書、などに分けられるが、①と③に関する史料が、
思いのほか断片的にしか確認できなかったのは遺憾であった。また、この調査では、今後の研究
の展開も視野に入れながら、戦前のみならず、戦時中および戦後の状況に関する史料の調査も併
行して実施した。さらに、比較史的検討とし、う研究アプローチから、花王や資生堂および平尾賛
平商底の流通網の形成と実態に関する追加的情報の入手にも努めた。このうち戦前の資生堂の流
通の実態のひとつ、すなわち販社については、 2001年度までに調査・分析した情報に今年度の情
報を加味して、『経営論集~ (明治大学経営学研究所)第50巻第1号 (2002年10月)に、「資生堂販
売会社の設立過程とその経営状況Jとして、調査・研究の成果を公表することができた。
次に取引相手の代理庖(問屋・卸盾)に関しては、有力代理庖の会社史・商庖史・経営者伝記
さらには業界団体史・業界新聞・業界雑誌などの情報の収集に努めた。調査を実施する前まで、
報告者は、有力代理庖についての会社史・伝記の類は余り刊行されていないのではなし、かと思っ
ていたが、意外に、多くの代理屈でそれらのものを刊行しているのは発見で、あった。このほか、
代理屈に関しては、大阪の有力代理庖での調査も実施した。また、東京近郊の代理庖についても、
戦前の実態に関するヒヤリング調査を試みたが、聞き手の活動が戦後に関することが中心で、あっ
たため、直接関連した内容を聞けず、先輩からの「伝聞」の情報を得るにとどまった。しかしな
がら、有力代理庄の年史・伝記類およびヒヤリング調査によって、メーカー・本舗サイドとは異
なった立場での流通・取引の日常の様子に関する情報、さらには代理庖間の競争力の関係に関す
る情報が得られ、報告者にとって流通・取引の実態に関する全体像をより鮮明にイメージできる
ようになったのは有益であったといえる。 2003年度においても、 2002年度における上述の限界や
課題を念頭に置きながら、史料調査やヒヤリング調査を継続したい。
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